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ABSTRAK
Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk (1) mengetahui, menguji dan menganalisis pengaruh harga
terhadap volume penjualan pada koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang Samarinda, (2) mengetahui, menguji dan
menganalisis pengaruh promosi terhadap volume penjualan pada koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang Samarinda,
(3) pengaruh pengaruh pelayanan terhadap volume penjualan pada koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang Samarinda.
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif deskriftif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
variabel pelayanan merupakan variabel yang memiliki pengaruh postif dan sigifikan terhadap volume penjualan pada
koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang Samarinda. Simpulan, dalam penelitian ini menyimpulkan bahwa dari tiga
variabel yang dipilih dalam penelitian ini, ternyata variabel pelayayan merupakan variabel yang memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap volume penjualan. Oleh karena itu, pihak manajemen khususnya pada koperasi IKADA
Daihatsu Juanda Cabang Samarinda hendaknya dapat mempertahankan dan meningkatkan sistem pelayanan yang baik,
untuk konsumen aktif dan pasif, sehingga dapat memberikan informasi yang baik terhadap kelangsungan usaha di masa
yang akan datang.
1. LATAR BELAKANG
Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh para pengusaha
untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya untuk berkembang dan mendapatkan laba/keuntungan.
Berhasil tidaknya dalam pencapaian tujuan bisnis tergantung pada keahlian mereka di bidang pemasaran,
produksi, keuangan maupun bidang lain. Selain itu, juga tergantung pada kemampuan mereka untuk
mengkombinasikan fungsi – fungsi tersebut agar organisasi dapat berjalan lancer. Sesuai dengan tujuan
organisasi yang akan dicapai dimasa yang akan datang.
Menurut [1] mendefinisikan “pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan
bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menetukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang
dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial”. Sedangkan
menurut [2] merupakan suatu proses dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun
hubungan yang kuat dengan pelanggan dengan tujuan untuk menangkap nilai dari pelanggan sebagai
imbalannya. Selanjutnya menurut [3] pemasaran adalah proses sosial dan manajerial yang dilakukan oleh
seseorang atau kelompok untuk memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan,
penawaran dan pertukaran produk- produk yang bernilai dan bermanfaat bagi kedua belah pikah.
Konsep pemasaran merupakan suatu falsafah manajemen dalam bidang pemasaran yang berorientasi
kepada kebutuhan dan keinginan konsumen dengan didukung oleh kegiatan pemasaran terpadu, dan diarahkan
untuk memberikan kepuasan konsumen sebagai kunci keberhasilan organisasi dalam usaha mencapai tujuan
yang telah ditetapkan [4]. Konsep pemasaran berawal dari suatu ide atau gagasan untuk mencapai laba jangka
panjang. Perusahaan harus memahami keinginan konsumen [5]. Perusahaan, juga harus bisa membagi
pasarnya kedalam segmen atau kelompok konsumen, serta menentukan keinginan dari masing-masing  segmen
tersebut. Pemasaran harus dipahami tidak hanya dalam pemahaman kuno, tetapi dalam pemahaman modern
yaitu memuaskan kebutuhan pelanggan [6]. Pemasar diharapkan dapat memenuhi kebutuhan pelanggan,
mengembangkan produk yang memiliki nilai unggul bagi pelanggan, menetapkan harga, mendistribusikan, dan
mempromosikan produk dan jasa itu secara efektif agar produk tersebut mudah terjual [4]. Pemasaran
merupakan proses dimana perusahaan dapat menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan
yang kuat dengan pelanggan,  dengan  tujuan menangkap nilai dari pelanggan sebagai imbalan untuk memajukan
perusahaan. Dalam kegiatan pemasaran terdapat empat bauran atau hal yang harus dilakukan oleh setiap
perusahaan, yaitu: produk (product), harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion). Namun pada
kesempatan kali ini, peneliti hanya membahas dua bauran yaitu harga dan promosi serta ditambah dengan
pelayanan. Dua bauran tersebut merupakan hal yang dilakukan perusahan untuk mencapai dan meningkatkan
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volume penjualan. Selain harga dan promosi, perusahaan juga harus memiliki pelayanan yang baik, karena
pelayanan yang baik akan menimbulkan rasa puas untuk pelanggan sehingga dengan adanya pelayanan yang
baik tentu, akan meningkatkan volume penjualan.
PT Astra International Tbk-Daihatsu Sales Operation Cabang Samarinda merupakan perusahaan yang
bergerak dibidang penjualan mobil Daihatsu dan jasa servis, dimana dalam kegiatan sehari-harinya adalah
melayani pelanggan. Selain itu, perusahaan tersebut memiliki koperasi karyawan yang diberi nama Ikatan
Karyawan Daihatsu (IKADA) yang didirikan pada tahun 2004. Pendiri koperasi IKADA ini adalah Bapak
Mujahid dan Ibu Puji Astuti yang berasal dari karyawan Daihatsu Cabang Samarinda. Selanjutnya [2]
manajemen pemasaran adalah penganalisaan, perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan program-program
yang ditujukan untuk mengadakan pertukaran dengan pasar yang dituju dengan maksud untuk mecapai tujuan
organisasi. Sedangkan menurut [3]) menejemen pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan
pemikiran, penetapan harga, promosi serta penyaluran gagasan barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran
yang memenuhi saran-saran individu dan organisasi. Sedangkan [5] menejemen pemasaran adalah analisis,
perancangan, pelaksanaan dan pengendalian atas program yang dirancang untuk menciptakan, membentuk
dan mempertahankan pertukaran yang menguntungkan dengan pembeli sasaran dengan maksud untuk
mencapai tujuan-tujuan organisasional”.
Koperasi IKADA merupakan salah satu bentuk organisasi sebagai unit pelaksana dibidang
kesejahteraan anggota, dalam hal ini para karyawan yang berada dilingkungan Daihatsu Juanda Cabang
Samarinda. Operasional koperasi IKADA diarahkan untuk mendorong tingkat volume penjualan dengan tetap
memberikan perhatian dan meningkatkan peran dalam membantu para anggota koperasi untuk meningkatkan
taraf hidup ke arah yang lebih makmur. Koperasi IKADA merupakan koperasi yang tergolong dalam koperasi
karyawan yang berfungsi untuk menyediakan kebutuhan, yang dibutuhkan para karyawan koperasi itu sendiri
dan pelanggan koperasi yang melakukan pembelian mobil.
Selain tergolong dalam koperasi karyawan, koperasi IKADA juga tergolong dalam jenis koperasi
penjualan/pemasaran yang artinya koperasi IKADA ini menyelenggarakan fungsi distribusi barang atau jasa
yang dihasilkan oleh anggota agar sampai di tangan konsumen. Disini anggota berperan sebagai pemilik dan
pemasok barang atau jasa kepada koperasi.Oleh karena itu, koperasi IKADA berperan seta dalam memberikan
pelayanan bagi customer service, dan customer sales yang melakukan service maupun pembelian mobil.
Pelayanan yang diberikan disini adalah menjual berbagai makanan dan minuman yang dibutuhkan para
karyawan perusahaan maupun customer service serta customer sales yang melakukan service maupun
pembelian mobil di Daihatsu. Mengenai harga makanan dan minuman yang ada di koperasi IKADA  mudah
diperoleh dan mudah dijangkau, sehingga karyawan dan pelanggan yang lain tidak kesulitan dalam mencari
produk yang diinginkan. Dengan demikian, harapan koperasi IKADA dengan menjual berbagai macam
produk dengan harga yang mudah dijangkau dan memiliki pelayanan yang baik sehingga dapat meningkatkan
volume penjualan. Berikut Penjualan koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang Samarinda tahun 2015-2018.
Tabel 1.Data volume penjualan Koperasi IKADA Daihatsu Juanda Sabang Samarinda tahun2015-2018







1 Januari 6,045 6,314 4,591 4,521
2 Februari 5,902 6,805 3,763 3,673
3 maret 6,262 6,559 4,335 4,219
4 April 6,797 6,643 4,249 3,937
5 Mei 6,883 2,368 4,237 4,154
6 Juni 7,045 2,177 2,682 2,659
7 Juli 2,399 420 1,475 4,286
8 Agustus 4,037 1,487 3,701 1,475
9 September 5,470 1,446 3,951 4,131
10 Oktober 4,989 1,974 4,290 4,150
11 November 5,504 3,825 4,134 3,626
12 Desember 5,006 3,697 3,805 3,628
Total Penjualan 66,339 43,715 45,213 44,459
Sumber: Koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang Samarinda
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Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan bahwa volume penjualan koperasi IKADA Daihatsu tahun
2015 – 2018 mengalami fluktuatif. Dengan demikian, Koperasi IKADA Daihatsu Juanda ini perlu melakukan
upaya agar tingkat penjualan dimasa yang akan dapat mengalami peningkatan yang cukup drastis.
2. METODE PENELITIN
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif, yang mendasarkan diri pada
angka-angka, dengan menggunakan alat bantu yang menggunakan statistik [7]. Peneliti memberi batasan-
batasan definisi operasional untuk memperoleh pengertian yang lebih jelas mengenai variabel yang diteliti.
Sesuai dengan konsep yang telah dikemukakan, maka secara operasional dapat dijelaskan sebagai berikut: (1)
variabel harga (X1),  (2) variabel promosi (X2), dan (3) variabel pelayanan (X3), serta (4) volume Penjualan
(Y). Populasi adalah jumlah keseluruhan objek (satuan atau individu) yang karakteristiknya hendak diamati
[8]. Suatu penelitian perlu ditetapkan populasinya yang akan di teliti, karena besar dan kecilnya dapat
mempengaruhi hasil penelitian. Sehingga dalam peelitian ini yang menjadi populasi adalah pelanggan
koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang Samarinda.
Sampel adalah sebagian dari populasi yang diambil secara representatif atau mewakili populasi yang
bersangkutan atau bagian kecil yang diamati [9]. Selanjutnya menurut [10] sampel adalah sebagian dari
populasi yang karakteristiknya hendak dimilki dan dianggap bisa mewakili kebebasan untuk keseluruhan dari
populasi (jumlah lebih sedikit daripada jumlah populasinya) [11]. Mengingat jumlah populasinya terlalu
banyak dan tidak terhingga, maka penulis hanya mengambil sampel sebanyak 100 orang sebagai responden
yang layak diolah datanya.
Metode pengumpulan data peneliti memerlukan teknik sebagai alat bantu agar pengerjaan
pengumpulan data menjadi lebih mudah. Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah: (a) Angket (Kuesioner). Teknik angket (kuesioner) merupakan suatu pengumpulan data dengan
memberikan atau menyebarkan daftar pertanyaan/pernyataan kepada responden dengan harapan memberikan
respon atas daftar pertanyaan tersebut antara lain [7], dan [9].Observasi. (b) Observasi yaitu pengamatan
langsung ke lapangan untuk mengamati keadaan dan kondisi tempat penelitian sekaligus untuk bisa
mendapatkan data yang diperlukan  dalam penelitian ini, dan (c) Dokumentasi. Dokumentasi merupakan
catatan peristiwa yang sudah berlalu. Dokumen bisa berbentuk tulisan atau gambar atau karya-karya
monumental dari seseorang [12]. Uji Instrumen, dapat dilakukan melalui (1) Uji validitas digunakan untuk
mengukur sah atau validnya suatu kuesioner atau draf isian. Kuesioner dikatakan valid jika pernyataan atau
pertanyaan kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. Uji
validitas dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung dengan nilai r tabel. Jika nilai r hitung > dari nilai r
tabel dan bernilai positif maka pertanyaan atau pernyataan tersebut dikatakan valid [13], dan [14], dengan
rumus yang digunakan adalah sebagai berikut:= ∑ (∑ )(∑ )( ∑ (∑ ) ( ∑ (∑ ) ) ----------------------------------------------------------------------- (1)
Keterangan: (a) r = Koefisien korelasi antara variabel X dan Y, (b) X = Variabel Bebas, dan (c)
Y=Variabel Terikat,  dan (2) Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan
indikator dari variabel atau konstruk. Butir pernyataan dikatakan reliabel atau handal apabila jawaban
seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten. Pengukuran kehandalan butir pernyataan dengan sekali
menyebarkan kuesioner pada responden, kemudian hasil skornya diukur korelasinya antar skor jawaban pada
butir pernyataan yang sama dengan bantuan komputer SPSS dengan fasilitas Cronbach Alpha (α). Suatu
konstruk/variabel dikatakan reliabel jika memberikan memberikan nilai Cronbach Alpha > 0,60 [14].∑ ----------------------------------------------------------------------- (2)
Uji Asumsi Klasik, mencakup (1) uji normalitas, (2) uji multikolinieritas, (3) uji heteroskedastisitas, (4) uji
Autokorelasi [8]. Analisis regresi linier berganda, pengujian terkait dengan penelitian ini menggunakan
analisis regresi berganda (multiple regression) adalah model regresi yang terdiri dari lebih dari satu variabel
independen, sehingga harus dilanjutkan dengan (a) uji simultan, dan (b) uji parsial. Semua jenis uji yang
diisyaratkan di atas memenuhi kriteria, sehingga hasil penelitian ini memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap volume penjualan.
3. HASIL DAN PEMBAHASAN
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Berdasarka hasil perhitungan yang telah dilakukan menunjukkan bahwa koefisien determinasi meng-
hasilkan informasi yang baik bagi perusahaan. Karena hasil penelitian ini menjelaskan bahwa kemampuan
variabel bebas dalam menjelaskan variabel terikat. Dalam output SPSS Versi 21, koefisien determinasi
terletak pada tabel Model Summary dan tertulis R Square. Nilai R square dikatakan baik, jika di atas nilai
0,05, karena nilai R square berkisar antara 0 sampai 1. Pada umumnya sampel dengan data deret waktu (time
series) memiliki R Square dikatakan cukup tinggi dengan nilai diatas 0,05.
Tabel 2. Hasil pengujian koefisien determinasi
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 .834a .696 .686 .883
Sumber :ata olahan dari Output SPSS
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa nilai koefisien determinasi sebesar 0,696, Dengan
demikian maka pengaruh dari variabel harga (X1), variabel promosi (X2), variabel pelayanan (X3) sebesar
69,60% terhadap variabel Y (volume penjualan) pada koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang Samarinda
tahun 2015-2018. Sedangkan sisanya 30,40% dijelaskan oleh faktor lain yang tidak termasuk dalam model
penelitian ini. Selanjutnya  uji F digunakan untuk menguji pengaruh variabel independen secara bersama-
sama terhadap variabel dependen.
Tabel 3. Hasil pengujian Uji F
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig
1 Regression 171.099 3 57.033 73.099
Residual 74.901 96 .780
Total 246.000 99
a. Dependent Variabel : volume penjulana
b. Predictors: (Constant) : pelayanan, Promosi, dan Harga
Sumber : Data olahan dari Output SPSS
Dari hasil uji ANOVA pada tabel di atas diperoleh hasil F hitung sebesar 73,099 sedangkan Ftabel dilihat
pada tabel statistik pada signifikansi 0,05 dan didapat Ftabel adalah  2,690 (lihat pada lampiran) artinya Fhitung
73,099 > Ftabel 2,690, maka hipotesis menerima hipotesis pertama, kedua dan ketiga. Ini artinya variabel harga
(X1), promosi (X2) dan pelayanan (X3) secara bersama-sama mempengaruhi variabel volume penjualan (Y).
Selanjutna dilanjutkan dengan Uji t (Uji Parsial) hal ini dapat dilihat pada Tabel 4.






B Std. Error Beta
1 (Constant) -1.592 1.514 -1.051 .296
Harga .244 .069 .283 3.560 .001
Promosi .086 .068 .073 1.264 .209
Pelayanan .494 .067 .598 7.421 .000
a. Dependent Variable: Volume Penjualan
Sumber : Data olahan dari Output SPSS.
Pengujian ini bertujuan untuk mengetahui apakah variabel bebas yang terdiri dari Harga (X1), promosi
(X2) dan Pelayanan (X3) secara individu maupun parsial berpengaruh terhadap variabel terikat yaitu volume
penjualan (Y) pada koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang Samrinda tahun 2015-2018, dengan
menggunakan tingkat signifikansi 0,05 atau 5% dengan derajat kepercayaan 95%, maka diperoleh t tabel sebesar
1,660 (lihat pada lampiran) dari pengolahan data diperoleh nilai thitung dari masing-masing variabel bebas
adalah sebagi berikut: (1) Harga (X1). Pada variabel harga (X1) diketahu thitung > ttabel 3,560 > 1,660 sehingga
dapat disimpulkan bahwa variabel harga (X1) berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan pada
koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang Samarinda tahun 2015-2018.(2) Promosi (X2). Pada variabel
promosi (X2) diketahu thitung < ttabel 1,264 < 1,660 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel promosi (X2)
tidak berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan pada koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang
Samarinda tahun 2015-2018.(3) Pelayanan (X3). Pada variabel pelayanan (X3) diketahu thitung > ttabel 7,421 >
1,660 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel pelayanan (X3) berpengaruh signifikan terhadap volume
penjualan pada koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang Samarinda 2015–2018. Berdasarkan hasil uji t dari
ketiga variabel tersebut, yaitu harga (X1), promosi (X2) dan Pelayanan (X3) dapat dilihat bahwa variabel yang
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memberikan pengaruh paling dominan terhadap volume penjualan pada koperasi IKADA Daihatsu Juanda
Cabang Samarinda tahun 2015-2018 adalah variabel pelayanan (X3), hal ini dapat dilihat dari besarnya nilai
standardized coefficients beta variabel pelayanan (X3) yaitu (0,598) serta dari hasil pengujian thitung > ttabel yaitu
7,421 > 1,660 dan didukung dengan signifikansi 0,000 < 0,05.
Dari hasil analisis koefisien korelasi (R) bahwa Harga (X1), promosi (X2) dan Pelayanan (X3)
mempunyai hubungan yang kuat terhadap volume penjualan (Y) pada koperasi IKADA Daihatsu Juanda
Cabang Samarinda 2015–2018, hal ini berarti bahwa variabel bebas yaitu Harga (X1), promosi (X2) dan
Pelayanan (X3) layak sebagai penunjang untuk meningkatkan volume penjualan pada koperasi IKADA
Daihatsu Juanda Cabang Samarinda 2015-2018. Dari perhitungan uji F (serentak) dapat dilihat Fhitung (73,099)
> Ftabel (2,690) hal ini menunjukkan bahwa variabel independen yang terdiri Harga (X1), promosi (X2) dan
Pelayanan (X3) secara bersama – sama berpengaruh terhadap volume penjualan pada koperasi IKADA
Daihatsu Juanda Cabang Samarinda 2015 – 2018.
Berdasarkan uji t (parsial) pada variabel harga (X1) diketahui thitung > ttabel yaitu 3,560 > 1,660 sehingga
dapat disimpulkan bahwa variabel harga (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan
pada koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang Samarinda 2015-2018. Hal ini sesuai dengan pernyataan yang
menyatakan bahwa harga merupakan salah satu dari empat variabel keputusan strategi utama yang
dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengaruhi volume penjualan yang dilakukan oleh perusahaan [5].
Harga adalah sesuatu yang harus diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keunggulan yang ditawarkan
oleh bauran pemasaran perusahaan [2]. Berdasarkan uji t (parsial) pada variabel Promosi (X2) diketahui thitung <
ttabel yaitu 1,264 < 1,660, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel promosi (X2) tidak berpengaruh positif
dan signifikan terhadap volume penjualan pada koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang Samarinda 2015-
2018. Berdasarkan uji t (parsial) pada variabel Promosi (X3) diketahui thitung > ttabel yaitu 7,421 > 1,660,
sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel pelayanan (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
volume penjualan pada koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang Samarinda 2015-2018.
4. KESIMPULAN
Berdasarkan hasil analisis, dan pembahasan dalam penelitian ini menunjukkan bahwa, dari tiga
variabel dalam penelitian ini, tampak bahwa pelayanan merupakan variabel yang paling berpengaruh positif
dan signifiak terhada volume penjualan pada koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang Samarinda 2015-
2018. Oleh karena itu, dapat pahami bahwa pelayanan merupakan kunci utama dalam meningkatkan volume
penjualan, khususnya penjualan yang ada pada koperasi IKADA Daihatsu Juanda Cabang Samarinda 2015-
2018. Dan informasi seperti ini, juga menambah khasana bagi pengembangan ilmu pengetahuan di masa yang
akan datang.
5. UCAPAN TERIMA KASIH
Tak lupa kami ucapkan terima kasih kepada Jajaran pimpinan Politeknik Negeri Samarinda, walaupun
dana terbatas dalam hal Anggaran, namun tetap menyisihkan sebagian  Penerimaan Negara Bukan Pajak
(PNBP) untuk kegiatan penelitian. Selain biaya penelitian juga dialokasikan juga untuk kegiatan seminar,
yang dikelompokkan kedalam beberapa kelompok biaya, anatara lain adalah: (a) biaya pendaftaran seminra,
(b) biaya buplikasi, (c) biaya transportasi pergi-pulang, (d) biaya penginapan di hotel, (e) biaya transportasi
darat pergi-pulang. Kondisi ini dilakukan manajemen bukan Cuma penelitian, tetapi juga dilakukan hal yang
sama dengan pengabdian kepada masyarakkat, yang juga disediakan untuk seminar hasil penelitian yang akan
dilakukan baik dalam wilayah Samarinda, maupun di luar wilayah Samarinda.
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